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A. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran menurut yaitu serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan 
dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha perusahaan pemasaran dari 
waktu, ke waktu pada masing-masing tingkatan, acuan serta alokasinya, terutama 
sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. 23  
Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap berjalan dengan baik  
dan berkembang, tujuan tersebut hanya dapat di capai melalui usaha 
mempertahankan dan meningkatkan margin keuntungan bagi perusahaan. Tujuan 
ini dapat di peroleh apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang 
cerdik untuk dapat menerapkan kesempatan atau peluang yang ada dalam 
pemasaran, sehingga kedudukan perusahaan di suatu pasar dapat dipertahankan dan 
sekaligus dikembangkan. 
Dengan adanya pemasaran suatu perusahaan akan berusaha semaksimal 
mungkin untuk menghasilkan sebuah laba dari penjualan barang dan jasa yang 
diciptakan untuk memenuhi kebutuhan pembeli. Oleh karena itu strategi pemasaran 
mempunyai peran yang sangat penting untuk keberhasilan bagi perusahaan dan 
bidang pemasaran. Dengan demikian, strategi pemasaran harus dapat memberi 
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gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang akan dilakukan suatu perusahaan 
dalam menggunakan setiap peluang pada beberapa sasaran. 
Menurut Chandra strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 
ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program 
pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran 
tertentu.24  
Dengan kata lain strategi pemasaran serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan 
dan aturan yang memberi arahan kepada usaha-usaha pemasaran atau perusahaan 
dari hari kehari, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta pengalokasiannya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkuangan dan 
keadaan pesaing yang selalu berubah dalam strategi pemasarannya. 
Jadi, peneliti mengambil kesimpulan bahwa strategi pemasaran adalah suatu 
system rancangan dari  kegiatan pemasaran dalam kondisi persaingan terhadap 
lingkungan yang selalu berubah dan rencana untuk menggembangkan keunggulan 
bersaing guna untuk melayani setiap para pelaku konsumen agar tercapai tujuan 
yang diharapkan perusahaan. 
2. Strategi Pemasaran Menurut Perspektif Islam 
Islam sebagai agama yang mengedepankan prinsip rahmat bagi seluruh alam, 
senantiasa menginginkan kemaslahatan bagi manusia terlebih dalam muamalah. 
Dalam bertransaksi terdapat aturan yang jelas, apakah transaksi itu diperbolehkan 
atau dilarang. Perkembangan ekonomi di Indonesia berkembang secara dinamis dan 
kompetitif. Sehingga menurut pelaku bisnis (marketer) selalu melakukan inovasi 
 
24 Dimas Hendika, et. all., “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi 




dalam merancang sebuah strategi pemasaran yang menguntungkan perusahaan 
tetapi juga harus sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi islam. 
Strategi pemasaran menurut ekonomi islam bisa disebut juga strategi pemasaran 
syariah atau strategi pemasaran islami. Pemasaran syariah merupakan sebuah 
disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 
perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholders, yang dalam keseluruhan 
prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip syariah dan muamalah dalam 
islam. Secara umum, Kertajaya menyatakan bahwa  pemasaran syariah adalah 
strategi bisnis yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, 
meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang 
produsen, atau satu perusahaan atau perorangan yang sesuai dengan ajaran islam.25 
Islilah pemasaran dalam dunia bisnis adalah strategi bisnis yang dilakukan 
dengan baik oleh suatu usaha bisnis yang dapat menghasilkan perhatian dan 
ketertarikan dari konsumen akan produknya serta dapat memunculkan brand equity 
dan brand loyality terhadap usaha bisnisnya. Menurut ajaran islam, kegiatan 
pemasaran islam adalah aktifitas dalam menjalankan kegiatan bisnis, mulai 
perencanaan, penciptaan, hingga penawaran kepada konsumen berdasarkan ajaran 
islam atau seluruh aktivitas pemasaran yang nilai, prinsip dan dasar pemasarannya 
dilandaskan kepada hokum syariah. Tindakan-tindakan yang harus dihindari oleh 
marketer dalam menjalankan aktivitas pemasaran yaitu Suap (rishwah), manipulasi 
suplai (ihtikar), manipulasi permintaan atau penawaran (najash), culas dan curang 
(tadlis), dan kezaliman (zdulm).26 
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Konsep pemasaran islam harus didasari oleh filsafat dasar islam. Dan konsep 
dasar filsafat islam adalah tauhid atau oneness. Dari konsep dasar ini kemudian akan 
melahirkan karakteristik pemasaran islam. Menurut Muhammad Syakir Sula dan 
Hermawan Kartajaya, pemasaran islam memiliki 4 (empat) karakteristik yaitu 
pertama spiritualitas dimana setiap kegiatan pemasaran harus sesuai dengan ajaran 
al-quran dan hadist, kedua etika dimana etika islam yang bersumber dari al-quran 
dan hadist harus dijalankan oleh setiap pemasar islam, ketiga realistik, realistik 
disisni lebih pada sikap lentur dalam menyikapi permasalahan pemasaran 
dilapangan, keempat munanistik yaitu dalam menyusun konsep dan strategi 
pemasaran, pemasar islam harus memperhatikan tanggung jawab sosial yang 
merupakan representasi dari sikap humanistik.27 
3. Landasan Pemasaran Syariah 
1) Landasan Hukum  
Berdasarkan Al-quran, sebagaimana tercantum dalam surat An-nisa 
yaitu: Allah Swt berfirman: Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman 
Janganlah kamu saling memakan harta sesame dengan jalan yang batil (tidak 
benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka 
diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu Sesungguhnya Allah 
maha  penyayang kepadamu”(Q.s An-nisa’:29).28 Pada ayat diatas memberi 
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2) Landasan Berdasarkan Hadist Nabi 
Sebagaimana sabda Nabi Muhammad saw berikut: 
Artinya: “dari Hakim bin Hizam r.a. berkata: Rasulullah bersabdah: 
Penjual dan pembeli bebas selama belum berpisah keduanya, benar jujur dan 
menerangkan atau terbuka maka berkata jual beli untuk keduanya, bila 
menyembunyikan dan dusta dihapus berkat jual beli keduanya”. (Riwayat Al-
Bukhari). 30 
3) Landasan Ijma dan Qiyas   
Hukum pemasaran dalam landasan ijma adalah para ulama bahkan ada yang 
cenderung mensunahkannya dengan alasan bahwa hal tersebut termasuk jenis 
ta’awun atau tolong menolo ng atas kebaikan dan takwa. 
Sedangkan qiyas adalah metode ijtihad dengan menyamakan hukum suatu 
hal yang tidak terdapat ketentuan di dalam Al- Quran dan As- Sunnah. 31 
4) Landasan Fiqih  
Hukum pemasaran syariah dalam landasan fiqih adalah segala kegiatan 
pemasaran boleh dilakukan selama tidak ada suatu dalil yang 
mengharamkannya. 
4. Tujuan dan Fungsi Pemasaran Syariah 
Tujuan dan fungsi pemasaran islami (syariah)  tujuan utama dari marketing 
syariah atau pemasaran syariah yaitu: 
a) Memudahkan konsumen untuk membeli produk yang di tawarkan secara 
berulang- ulang. 
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b) Memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan yang di 
inginkan. 
c) Memaksimumkan pilihan (diversifikasi produk) dalam arti perusahaan 
menyediakan berbagai jenis produk sehingga konsumen memiliki beragam 
pilihan. 
d) Memaksimalkan kualitas dengan memberikan berbagai kemudahan kepada 
konsumen.32 
B. Minat  
1. Pengertian Minat 
Menurut Winkel, minat merupakan kecenderungan yang menetap dalam diri 
subjek untuk merasa tertarik pada bidang tertentu dan merasa senang berkecimpung 
dalam bidang tersebut.33 
Minat adalah kesadaran objek,orang, masalah, atau situasi yang mempunyai 
kaitan dengan dirinya.34 
Minat tidak dibawa sejak lahir, melainkan diperoleh kemudian. Minat terhadap 
sesuatu dipelajari dan mempengaruhi penerimaan minat-minat baru. Minat 
merupakan gejala kejuruan yang mendorong kearah suatu objek. Dengan adanya 
minat tersebut seseorang akan dapat menghadapi suatu obyek yang aktif. Minat 
merupakan daya penggerak untuk mencapai suatu tujuan. Minat diartikan sebagai 
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suatu kondisi yang terjadi apabila seseorang melihat ciri-ciri atau arti sementara 
suatu yang dihubungkan dengan keinginan atau kebutuhannya sendiri. 35 
Minat seiring dihubungkan dengan keinginan atau ketertarikan terhadap sesuatu 
yang dating dari dalam diri seseorang tanpa paksaan dari luar. 
Dari berbagai pendapat yang telah dikemukakan, dapat disimpulkan bahwa 
minat merupakan rasa suka atau tertarik terhadap suatu hal atau aktivitas seseorang 
yang mendorongnya untuk melakukan sesuatu kegiatan. Minat juga dikatakan 
sebagai suatu keinginan atau kemauan yang merupakan dorongan seseorang untuk 
melakukan suatu hal atau aktivitas tanpa adanya paksaan dari luar dirinya. Minat 
bisa juga diartikan sebagai kecenderungan jiwa yang relative menetap kepada diri 
seseorang dan biasanya dengan perasaan senang.  
Jadi minat dapat diekspresikan melalui pernyataan yang menunjukkan bahwa 
seseorang lebih menyukai suatu hal dari pada hal lainnya melalui partisipasi dalam 
sustu aktivitas.  
2. Macam-macam Minat 
Minat sangat penting untuk dikembangkan secara terus menerus untuk 
mencapai keinginan yang diharapkan. Macam- macam minat adalah minat yang 
diekspresikan, diwujudkan, dan dinventarisasikan yaitu sebagai berikut: Expressed 
Interest (minat yang diekspresikan), yaitu minat yang diungkapkan dengan kata-
kata tertentu atau diekspresikan melalui pernyataan yang menunjukan seseorang 
lebih menyukai sesuatu hal dari pada hal lain, Manifest Interest (minat yang 
diwujudkan), yaitu minat yang diwujudkan dengan tindakan, perbuatan dan ikut 
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serta berperan aktif dalam aktifitas tertentu, Inventoried Interest (minat yang 
diinventarisasikan), yaitu minat yang dapat diukur dan dinilai melalui kegiatan 
menjawab sejumlah pernyataan tertentu atau urutan pilihanya untuk kelompok 
aktivitas tertentu. 
Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa terdapat tiga jenis 
minat, yaitu Expressed Interest (minat yang diekspresikan), yaitu minat yang 
diungkapkan dengan kata-kata, Manifest Interest (minat yang diwujudkan), yaitu 
minat yang diwujudkan dengan tindakan, dan Inventoried Interest (minat yang 
diinventarisasikan), yaitu minat yang dapat diukur melalui kegiatan menjawab 
sejumlah pernyataan tertentu. 36  
3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Timbulnya Minat 
Faktor- faktor yang menimbulkan minat pada diri seseorang antara lain:  
Faktor kebutuhan dari dalam timbulnya minat dalam diri seseorang dapat 
didorong oleh kebutuhan pada diri seseorang tersebut berupa kebutuhan yang 
berhubungan dengan jasmani dan kejiwaan, Faktor motif sosial timbulnya minat 
dalam diri seseorang dapat didorong oleh motif sosial yaitu kebutuhan mendapatkan 
pengakuan, penghargaan dari lingkungan dimana ia berada, Faktor emosianal faktor 
yang merupakan ukuran intesitas seseorang dalam menaruh perhatian terhadap 
suatu kegiatan atau objek tertentu. 37 
C. Produk Simpanan Qurban 
1. Jenis-Jenis Tabungan 
a. Tabungan yang tidak dibenarkan secara syariah, yaitu tabungan yang 
berdasarkan perhitungan bunga.  
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b. Tabungan yang dibenarkan secara syariah, yaitu tabungan yang berdasarkan 
prinsip mudharabah atau wadiah  
Ketentuan umum tabungan berdasarkan mudharabah:  
a. Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shaqibul mal atau pemilik dana 
dan bank bertindak sebagai mudharib atau pengelola dana.  
b. Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat melakukan berbagai macam 
usaha yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah dan mengembangkannya, 
termasuk didalamnya mudharabah dengan pihak lain.  
c. Modal hanya dinyatakan dalam besaran jumlah, dalam bentuk tunai, dan bukan 
piutang.  
d. Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk nisbah dan dituangkan 
dalam akad pembukaan rekening.  
e. Bank sebagai mudharib menutup biaya operasional dana tabungan dengan 
menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi haknya.  
f. Bank tidsk diperkenankan mengurangi nisbah keuntungan nasabah tanpa 
persetujuan yang bersangkutan.  
Ketentuan umum tabungan berdasarkan wadiah, yaitu:  
a. Bersifat simpanan  
b. Simpanan bisa diambil kapan saja (on call) atau berdasarkan kesepakatan.  
Tidak ada imbalan yang disyaratkan, kecuali dalam bentuk pemberian (‘athaya) 
yang bersifat sukarela dari pihak bank. 
2. Makna Berqurban 
Dalam Bahasa arab, kurban dikenal dengan nama al-Udh-hiyyah adalah 
maknanya menurut bahasa adalah hewan yang diqurbankan, atau hewan yang 




adalah menyembelih hewan tertentu, pada waktu tertentu, dengan niat mendekatkan 
diri kepada Allah SWT. al-Udh-hiyyah adalah hewan yang disembeli untuk 
mendekatkan diri kepada Allah SWT, sejak hari raya Idhul Adha hingga kehari-hari 
Tasyriq (11,12 dan 13 Dzulhijjah). 38 
3. Syarat-Syarat Berqurban 
a. Beragama islam  
b. Bebas atau merdeka (bukan hamba sahaya) 
c. Akil baligh  
d. Berakal  
e. Mampu untuk berqurban  
Berqurban hukumnya sunnat bagi orang yang mampu melaksanakannya, 
berdasarkan hadis yang diriwatkan oleh Ibu Abbas, ia berkata, “sya mendengar 
Rasulullah SAW bersabdah:  
     Artinya: “Ada tiga perkara yang wajib bagiku dan sunnat bagi kamu, shalat 
witir, menyembelih qurban, dan shalat Dhuha.” (HR. Ahmad, Al- Hakim dan ad-
Daraquthni).  
Orang yang dikategorikan mampu berqurban adalah orang yang mampu memenuhi 
kebutuhan pokok untuk dirinya sendiri dan orang-orang yang wajib ia nafkahi pada 
hari raya Idhul Adha dan hari-hari Tasyiq, kemudian ia memiliki dana yang cukup 








4. Keterkaitan Strategi Pemasaran Yang Efektif Dalam Meningkatkan Minat 
Anggota Pembiayaan Terhadap Produk Tabunagn Qurban (Studi Kasus di 
Kopsyah BTM Amanah Besuki dan KSPPS BMT PETA Trenggalek) 
Strategi pemasaran mempunyai peran yang sangat penting untuk keberhasilan 
bagi perusahaan dan bidang pemasaran. Dengan demikian, strategi pemasaran harus 
dapat memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang akan dilakukan 
suatu perusahaan dalam menggunakan setiap peluang pada beberapa sasaran. Oleh 
karena itu Kopsyah BTM Amanah Besuki dan KSPPS BMT PETA Trenggalek juga 
mempunyai strategi tersendiri dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan 
untuk meningkatkan jumlah anggota tabungan Qurban. 
Chandra menjelaskan bahwa strategi pemasaran merupakan rencana yang 
menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau 
program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar 
sasaran tertentu.39 Dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi pemasaran merupakan 
suatu perencanaan oleh suatu perusahaan yang akan berdampak positif dalam 
peningkatan jumlah anggota tabungan qurban. Setiap perusahaan mempunyai cara 
dan trik tersendiri dalam memasarkan produk-produk yang terdapat didalam suatu 
perusahaan tersebut. Oleh karena itu strategi pemasaran sangatlah penting untuk 
bersaing dengan perusahaan-perusahaan lain dalam menjual dan menawarkan 
produk-produknya. 
Dalam buku Prasetyo Hadi Atmoko menjelaskan bahwa Strategi pemasaran  
yaitu serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah 
kepada usaha-usaha perusahaan pemasaran dari waktu, ke waktu pada masing-
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masing tingkatan, acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan 
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. 40  
dapat ditarik kesimpulan bahwa keterkaitan judul dengan buku prasetyo 
menjelaskan bahwa strategi pemasaran mempunyai tujuan dan sasaran yang 
memberi arah kepada calon-calon anggota. Dalam lingkungan luar harus 
menghadapi dunia pemasaran yang sangat sulit karena persaingan-persauangan 
yang semakin banyak dan menghadapi lingkungan yang berubah-berubah. Oleh 
karena itu startegi dan trik dalam pemesaran harus diterapkan melihat diluar banyak 
persaingan-persaingan.  
Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap berjalan dengan baik  
dan berkembang, tujuan tersebut hanya dapat di capai melalui usaha 
mempertahankan dan meningkatkan margin keuntungan bagi perusahaan. Tujuan 
ini dapat di peroleh apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang 
cerdik untuk dapat menerapkan kesempatan atau peluang yang ada dalam 
pemasaran, sehingga kedudukan perusahaan di suatu pasar dapat dipertahankan dan 
sekaligus dikembangkan. 
Maisarah Leli mengatakan bahwa Strategi pemasaran syariah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, 
dan perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholders nya, yang dalam 
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip syariah dan 
muamalah dalam islam. Pemasaran syariah adalah strategi bisnis yang harus 
memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, 
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menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu 
perusahaan atau perorangan yang sesuai dengan ajaran islam.41 
D. Baitul Mal Wa Tamwil dan Baitul Tamwil Muhammadiyah 
1. Pengertian Baitul Mal Wa Tamwil (BTM) dan Baitul Tamwil Muhammadiyah 
(BMT)  
BTM adalah kepanjangan dari Baitut Tamwil Muhamadiyah, yaitu lembaga 
keuangan mikro yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Prinsip 
syariah artinya, semua transksi keuangan dilakukan dengan akad sesuai syariat 
islam. Sedangkan kedudukan lembaga keuangan tersebut merupakan Amal Usaha 
Ekonomi Muhamadiyah.42 
BTM (Baitut Tamwil Muhamadiyah) adalah salah satu lembaga keuangan 
syariah yang menjalankan prinsip kegiatannya berdasarkan prinsip-prinsip syariah. 
Pada awalnya koperasi syariah BTM yakni bertujuan untuk membantu 
mengembangkan usaha kecil serta melayani kebutuhan keuangan bagi golongan 
ekonomi lemah yang tidak terjangkau oleh bank umum yaitu menjadi lembaga yang 
akan memberikan layanan keuangan kepada masyarakat dan memberi solusi  
permodalan bagi sektor rill, yaitu bagi usaha kecil dan menengah seperti pedagang, 
petani, pegawei, dan rekan-rekan koperasi dan juga menjadi perantara kerjasama 
antar shoqibul mal (pemilik dana) dan mudharib (pengelola dana) secara konsisten 
berperan aktif dalam pembangunan nasional. 43 
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BTM dibangun dengan mengambil konsep dasar Baitul Maal wat-Tamwil, 
yang merupakan gabungan antara Baitut Tamwil, unit yang menjalankan 
pembiayaan non komersial sosial dengan dana yang bersumber dari titipan zakat, 
infaq, dan shodaqoh. Pada BTM bidang sosial ditiadakan karena muhamadiyah 
sudah lebih dulu ada lembaga amil zakat. Namun demikian, mekanisme kerja BTM 
dengan lembaga amil zakat muhamadiyah dapat disinergikan. Misalnya 
pengelolaan zakat, infaq, dan sedekah untuk usaha produktif dikerjasamakan 
dengan BTM atau lembaga amil zakat.  
Jadi dapat disimpulkan bahwa BTM didirikan oleh warga Muhamadiyah 
beranggotakan orang- per orang (bukan badan hukum) yang seluruh anggotanya 
adalah perserikatan muhamadiyah, dan beroperasi di lingkungan muhamadiyah 
dimana terdapat pengusaha kecil dan mikro yang menjadi anggotanya. Oleh karena 
itu BTM dapat melayani seluruh lapisan masyarakat. Disamping kepemilikan 
melalui perseorangan, Muhamadiyah akan mendapat bagian dari laba / SHU setiap 
tahun sebagai syirkah wujuh dan dana da’wah yang diatur dalam bab tersendiri.  
Baitul Mal wat Tamwil (BMT) atau Balai Usaha Mandiri Terpadu, adalah 
lembaga keuangan mikro yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasil, 
menumbuhkembangkan bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat derajat dan 
martabat serta membela kepentingan kaum fakir miskin, ditumbuhkan atas prakarsa 
dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat setempat dengan berlandaskan sistem 
ekonomi yang salaam: keselamatan, kedamaian, dan kesejahteraan.44 
Secara harfiah, baitul mal berarti rumah dana, sedangkan baitut tamwil 
berarti rumah usaha.45 Baitul mal dikembangkan berdasarkan sejarah 
 
44 M. Nur Rianto Al Arif, “Lembaga Keuangan Syariah”, CV Pustaka Setia, Bandung, 2012, hlm 317  




perkembangannya, yaitu dari masa nabi sampai dengan pertengahan perkembangan 
islam. Baitul mal berfungsi untuk mengumpulkan, sekaligus men-tasyaruf-kan dana 
sosial. Sedangkan baitut tamwil merupakan lembaga bisnis yang bermotif laba. 46 
Sebagai lembaga sosial, baitul mal memiliki kesamaan fungsi dan peran 
dengan lembaga amil zakat (LAZ). Oleh karena itu baitu mal harus didorong agar 
mampu berperan secara professional menjadi LAZ yang mapan. Sementara sebagai 
lembaga bisnis, BMT lebih mengembangkan usahanya pada sektor keuangan yakni 
simpan pinjam.47 
Baitul mal wat tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu yang 
isinya berintikan bayt al-mal wa al-tamwil dengan mengembangkan usaha-usaha 
produktif dan invenstasi dalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha 
kecil bawah dan kecil, antara lain dengan mendorong kegiatan menabung dan 
menunjang pembiayaan kegiatan ekonominya. Selain itu baitul mal wat tamwil juga 
bisa menerima titipan zakat, infaq, shodaqoh serta menyalurkan sesuai peraturan 
dan amanahnya. 48 
Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa Baitut Tamwil 
Muhamdiyah (BTM) yaitu lembaga keuangan mikro yang beroperasi berdasarkan 
prinsip-prinsip syariah artinya, semua transksi keuangan dilakukan dengan akad 
sesuai syariat islam. Sedangkan kedudukan lembaga keuangan tersebut merupakan 
Amal Usaha Ekonomi Muhamadiyah. Sedangkan Baitul Mal wat Tamwil (BMT) 
adalah balai usaha mandiri terpadu yang isinya berintikan bayt al-mal wa al-tamwil 
dengan mengembangkan usaha-usaha produktif dan invenstasi dalam 
meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil, antara 
 
46 Ibid, hlm. 318  
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lain dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan 
ekonominya.  
2. Sejarah Berdirinya BTM dan BMT  
Bentuk kelembagaan BTM sebagai lembaga keuangan mikro syariah di 
lingkungan perserikatan muhamadiyah sejak digulirkan hingga secara garis besar 
dapat dibagi menjadi 2 (dua) periode, yaitu: 
Periode sebelum berlakunya UU No. 29 tahun 1999, tentang Bank Indonesia 
sebagai berikut: Pada awlnya bentuk kelembagaan BTM adalah Kelompok 
Swadaya Masyarakat (KSM), Legalitas BTM sebagai KSM diberikan oleh Yayasan 
Baitul Mal Muhammadiyah (YBMM) dan kedudukanya sebagai Lembaga 
Pengembangan Swadaya Masyarakat (LPSM) partisipan Proyek Hubungan Bank 
Indonesia dan Kelompok (KSM), Kewenangan YBMM menerbitkan surat 
keputusan tentang pengoprasian BTM didasarkan pada Surat Keputusan Dirjen 
Pembina Pengusaha Kecil Departemen Koperasi dan PPK Nomor 01/PPK/I/1995 
tanggal 3 Januari 1995.  
Periode sesudah berlakunya UU No. 29 tahun 1999, tentang Bank Indonesia 
sebagai berikut: Berdasarkan UU No. 29 Tahun 1999, PHBK yang di laksanakan 
oleh Bank Indonesia ditiadakan, berdasarkan Tanfidz Keputusan Mukhtamar 
Muhammadiyah ke 44 tahun 2000 di Jakarta, Kelompok Swadaya Masyarakat 
(KSM) yang ada dilingkungan Muhammadiyah di dorong supaya mengusahakan 
badan hukum, agar keberadaannya menjadi legal, pilihan badan hukum yang 
tersedia yang dapat digunakan sebagai payung hukum yang tersedia adalah 




koperasi, dan hamper semuanya pula memilih Koperasi Simpan Pinjam (KSP) 
sebagai payung hukum.49  
Sedangkah sejarah berdirinya Baitul Mal wat Tamwil (BMT) merupakan 
lembaga ekonomi atau lembaga keuangan syariah nonperbankan yang sifatnya 
informal. Disebut informal karena lembaga keuangan ini didirikan oleh Kelompok 
Swadaya Masyarakat (KSM) yang berbeda dengan lembaga keuangan perbankan 
dan lembaga keuangan formal lainnya. BMT dapat didirikan dan dikembangkan 
dengan proses legalitas hukum yang bertahap. Awalnya dapat dimulai sebagai 
kelompok swadaya masyarakat dengan mendapatkan sertifikat operasi atau 
kemitraan dari PINBUK. 
Penggunaan badan hukum kelompok swadaya masyarakat dan koperasi 
untuk BMT disebabkan BMT tidak termasuk kepada lembaga keuangan formal 
yang dijelaskan dalam UU No. 10 tahun1998 tentang Perbankan, yang dapat 
dioperasikan untuk menghimpun dan menyalurkan dana masyarakat.  
Menurut aturan yang berlaku pihak yang berhak mengeluarkan dan 
menghimpun dana masyarakat adalah bank umum dan bank perkreditan rakyat, 
baik dioperasikan dengan cara konvensional maupun dengan prinsip bagi hasil. 
Sekalipun demikian jika BMT dengan badan hukum KSM atau koperasi yang telah 
berkembang dan telah memenuhi syarat-syarat BPR, pihak manajemen dapat 
mengusulkan diri kepada pemerintah agar BMT dijadikan sebagai Bank Perkreditan 
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3. Visi dan Misi BTM dan BMT  
Adapun visi BTM adalah menjadi amal usaha dibidang jasa keuangan mikro 
yang handal dan mampu mendukung dakwah muhammadiyah.  
Sedangkan Misi BTM sebagai berikut: Mewujudkan dakwah bil hal dibidang 
ekonomi dan membangun perekonomian anggota dan warga muhammadiyah pada 
khususnya, serta masyarakat Indonesia pada umumnya sesuai ajaran islam. 
Menciptakan amal usaha dibidang ekonomi yang dapat mendukung misi 
muhammadiyah.51  
Selanjutnya Visi BMT (Baitul Mal wat Tamwil) adalah mewujudkan lembaga 
yang professional dan dapat meningkatkan kualitas ibadah, tidak hanya ibadah 
aspek spiritual, tetapi mencakup segala aspek kehidupan. Dengan demikian, setiap 
kegiatan BTM harus berorientasi pada upaya mewujudkan ekonomi yang adil dan 
makmur. 
Sedangkan Misi BMT adalah membangun dan mengembangkan tatanan 
perekonomian dan berstruktur masyarakat madani yang adil berkemakmuran-
berkemajuan, serta makmur-maju berkeadilan berlandaskan syariah dan ridha Allah 
Swt. Dari pengertian tersebut, dapat dipahami bahwa misi BMT bukan semata-mata 
mencari keuntungan dan penumpukan laba-modal pada segolongan orang kaya, 
melainkan lebih berorientasi pada pendistribusian laba yang merata dan adil sesuai 
dengan prinsip-prinsip ekonomi islam.52 
4. Perbedaan Bank dan Baitul Mal wat Tamwil (Bmt) 
Secara prinsip BMT dan Bank Syariah sama-sama menjunjung asas  ekonomi 
Islam dalam sistem maupun oprasionalnya. Namun, BMT  memiliki beberapa 
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perbedaan dengan Bank Syariah. Perbedaan yang  paling menonjol adalah status 
hukum yang menaungi keduanya dimana  Bank Syariah sudah berbentuk perseroan 
dan tunduk di bawah Undang-Undang tentang Perbankan Syariah. Sedangkan BMT 
masih belum memiliki status danperundang-undangan yang jelas walaupun 
mendapat dukungan dari pemerintah. Sebagai solusinya, hingga saat ini BMT masih 
menginduk pada Undang-undang koperasi Nomor 17 Tahun 2012 Tentang 
Perkoprasian.Walaupun secara mekanisme kerja berbeda. 53 
Modal awal BMT tidak sebesar Bank Syariah, karena salah satu syarat  
berdirinya bank adalah mencapai modal awal sebesar yang telah ditentukan  dalam 
undang-undang perbankan, demikian juga dengan Bank Syariah harus  memenuhi 
syarat tersebut. Pangsa pasar BMT lebih kecil daripada Bank Syariah, yaitu seputar 
wilayah Kabupaten, khususnya bagi masyarakat dengan tingkat ekonomi menengah 
ke bawah. Namun, pada saat ini tidak jarang ditemukan BMT yang pangsa pasarnya 
adalah menengah keatas.54 
Pada nisbah bagi hasil produk tabungan, Bank Syariah dan BMT  cenderung 
memiliki perbedaan, dimana BMT menentukan nisbah yang lebih kecil bagi 
nasabah (penabung). Hal ini disebabkan karena pertimbangan modal BMT yang 
lebih kecil, sistem profit and lost sharing yang berbeda dengan  bank syariah 
(revenue sharing), tidak adanya pembebanan biaya administrasi  bagi nasabah, serta 
tingkat likuiditas BMT itu sendiri. Pada kasus BMT, biaya administrasi dibebankan 
pada nasabah saat nasabah hendak menutup rekening tabungan.55 
 
53 Sudarsono, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (Semarang: Duta Nusindo, 2010) yang didalamnya 
terdapat Undang-Undang Replubik Indonesia `No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM, hlm. 23 
54 http://zianul.blogspot.com/2013/04/perbedaan-antara-bmt-dan-bank-syariah.html. Diakses selasa, 25 
juli 2021, pukul 15.13. 
55 http://zianul.blogspot.com/2013/04/perbedaan-antara-bmt-dan-bank-syariah.html. Diakses selasa, 25 




Pada produk pembiayaan, BMT tidak menentukan nisbah tertentu. Prosentase 
bagi hasil tersebut ditentukan melalui kesepakatan antara pihak BMT dengan calon 
peminjam secara personal. Hal ini disebabkan karena BMT tidak tunduk kepada 
regulasi BI (Bank Indonesia) sehingga lebih leluasa dalam menerapkan konsep bagi 
hasil yang sesungguhnya. 
E. Penelitian Terdahulu 
Dalam penelitian ini terdapat persamaan pada suatu penelitian terhadap hasil 
laporan yang di rangkai oleh penulis adalah sama-sama membahas tentang produk 
tabungan Quran. sedangkan penelitian ini membahas tentang Strategi Pemasaran Yang 
Efektif Dalam Meningkatkan Minat Anggota Pembiayaan Terhadap Produk Tabungan 
Qurban di KOPSYAH  BTM AMANAH Tanggulwelahan dan KSPPS BMT Peta 
Trenggalek. Namun dari penelitian riset lainya memiliki beberapa perbedaan misalnya 
dari penggunaan jenis variabelnya, waktu penelitian, jenis metode penelitian dan jenis 
lokasi penelitian yang berbeda. Berikut ini merupakan  ada beberapa sumber penelitian 
terdahulu yang menjadi acuan pada penelitian ini: 
1) Nurfauzi Hidayah 56(2016), dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Qurban di 
BPRS Suriyah” (Studi Kasus pada Kantor Cabang Tegal). 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif yang datanya 
diperoleh dari lapangan, baik berupa data lisan maupun data tertulis (dokumen) 
hasil dari  penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut, tabungan iB Tasya 
Qurban merupakan tabungan yang diperuntukkan bagi umat islam yang mempunyai 
ketetapan hati untuk berbagi dengan sesamanya melalui ibadah Qurban. Berikut ini  
 
56 Nurfauzi Hidayah, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Qurban di BPRS Suriyah (Studi Kasus Kantor 
Cabnag Slawi-Tegal), Laporan Tugas Akhir Program Diploma III Manajemen Perbankan Syariah,  Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Purwokerto,  2016, http://repository.iainpurwokerto.ac.id/833/  diakses pada 




konsep pelayanan prima yaitu sebagai berikut: Konsep sikap, Konsep perhatian, 
Konsep tindakan.  
Sedangkan strategi pemasran dalam produk tabungan Qurban menggunakan 
Marketing Mix yakni interaksi dari empat hal yakni Produk, Harga, Promosi, 
Tempat.Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang 
penerapan strategi pemasaran produk tabungan qurban, sedangkan perbedaannya 
pada penelitian terdahulu tentang strategi pemasaran pada BPRS Suriyah” (Studi 
Kasus pada Kantor Cabang Tegal)   konsep pelayanan prima yaitu sebagai berikut: 
Konsep sikap, Konsep perhatian, Konsep tindakan.  
Sedangkan penelitian saat ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang efektif  
dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan terhadap produk tabungan qurban 
di Kopsyah BTM Amanah Tanggulwelahan dan KSPPS BMT Peta Trenggalek.  
2) Anita Kusuma Dewi 57(2019), dengan judul “Sistem Pemasaran    Produk Simpanan 
Suka Rela Qurban (SISUQUR) BMT Al-Hikmah Cabang Babadan”.  
Jenis penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif dan kualitatif, yang 
menggunakan data primer dan sekunder. System pemasaran simpanan sukarela 
Qurban atau SISUQUR dengan menggunakan prinsip Mudharabah, sedangkan 
strategi pemasaran yang diterapkan antara lain: Proactive Marketing, Creative 
Marketing, Valued Based Marketing, Leader Marketing, dan Syariah Marketing.      
Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang penerapan 
strategi pemasaran produk tabungan qurban, sedangkan perbedaannya pada 
penelitian terdahulu tentang strategi pemasaran yang   diterapkan oleh BMT Al-
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Hikmah Cabang Babadan antara lain: Proactive Marketing, Creative Marketing, 
Valued Based Marketing, Leader Marketing, dan Syariah Marketing. 
Sedangkan penelitian saat ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang efektif  
dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan terhadap produk tabungan qurban 
di Kopsyah BTM Amanah Tanggulwelahan dan KSPPS BMT Peta Trenggalek. 
3) Nur Fadillah 58(2019), dengan judul Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Produk Tabungan Qurban di PT BPRS Berkah Dana Fadhillah.  
 Jenis penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif, sedangkan 
teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan studi 
dokumentasi. Dari hasil penelitian ini sudah diketahui bahwa strategi pemasaran 
dalam meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan qurban di PT. BPRS Berkah 
Dana Fadhillah menggunakan strategi Marketing Mix yaitu Produk, Harga, Tempat, 
Promosi, dan menggunakan system targeting.  
Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang penerapan 
strategi pemasaran produk tabungan qurban, sedangkan perbedaannya pada 
penelitian terdahulu tentang strategi pemasaran yang diterapkan oleh  PT BPRS 
Berkah Dana Fadhillah yaitu Marketing Mix antara lain Produk, Harga, Tempat, 
Promosi, dan menggunakan system targeting.  
Sedangkan penelitian saat ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang efektif 
dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan terhadap produk tabungan qurban 
di Kopsyah BTM Amanah Tanggulwelahan dan KSPPS BMT Peta Trenggalek. 
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4) Syafrizallyanal Furqon59(2010), dengan judul Strategi Pemasaran Produk Simpanan 
Idhul Fitri Pada BMT Al-Fath Ikmi Pamulang 
Jenis penelitian yang digunakan adalah kualitatif yang bersifat deskriptif, 
sedangkan teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, 
dan studi kepustakaan. Dari hasil penelitian ini sudah diketahui bahwa Strategi 
Pemasaran Produk Simpanan Idhul Fitri Pada BMT Al-Fath Ikmi Pamulang  
menggunakan strategi Promosi, Harga, Produk, dan Distribusi. 
Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang penerapan 
strategi pemasaran yang dapat meningkatkan minat masyarakat menyimpan dana 
atau menjadi anggota pembiayaan, dan meningkatkan produk dalam BTM. 
Perbedaannya pada penelitian terdahulu pada strategi pemasaran yang diterapkan 
oleh BMT Al-Fath Ikmi Pamulang yaitu strategi Promosi, Harga, Produk, dan 
Distribusi. 
Sedangkan penelitian saat ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang efektif  
dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan terhadap produk tabungan qurban 
di Kopsyah BTM Amanah Tanggulwelahan dan KSPPS BMT Peta Trenggalek.  
5) Nova Lutfiyatul Aeni 60(2015), dengan judul Strategi Pemasaran Yang Efektif 
Terhadap Jumlah Nasabah Produk Simpanan El Amanah di KJKS BMT El Amanah 
Kendal  
Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian lapangan, sedangkan dalam 
metode pengumpulan data menggunakan metode observasi, interview, dan 
 
59 Syafrizallyanal Furqon, Strategi Pemasaran Produk Simpanan Idhul Fitri (studi kasus pada BMT Al-
Fath Ikmi Pamulang), Skripsi Program Studi Muamalat Ekonomi Islam Fakultas Syariah dan Hukum, UIN Syarif 
Hidayatullah, 2010, https://repository.uinjkt.ac.id/dspace/handle/123456789/832 , diakses pada tanggal 04 
februari 2021.  
60 Nova Lutfiyatul Aeni, Strategi Pemasaran Yang Efektif Terhadap Jumlah Nasabah Produk Simpanan 
El Amanah di KJKS BMT El Amanah Kendal (studi kasus pada KJKS BMT El Amanah Kendal), Tugas akhir 
Program Studi D3 Perbankan Syariah, Fakultas Syariah dan Bisnis Islam UIN Walisongo,  2015, , 




dokumenter. Sedangkan dalam analisis data-data yang terkumpul penulis 
menggunakan teknik analisis deskriptif. Dari hasil penelitian ini sudah diketahui 
bahwa Strategi Pemasaran Yang Efektif Terhadap Jumlah Nasabah Produk 
Simpanan El Amanah yaitu Strategi Produk, Strategi Harga, Strategi Distribusi, dan 
Strategi Promosi. 
Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama mengkaji tentang penerapan 
strategi pemasaran yang dapat meningkatkan minat masyarakat menyimpan dana 
atau menjadi anggota pembiayaan, dan meningkatkan produk dalam BTM. 
Perbedaannya pada penelitian terdahulu pada strategi pemasaran yang diterapkan 
oleh KJKS BMT El Amanah Kendal yaitu Strategi Produk, Strategi Harga, Strategi 
Distribusi, dan Strategi Promosi.  
Sedangkan penelitian saat ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang efektif  
dalam meningkatkan minat anggota pembiayaan terhadap produk tabungan qurban 
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Dalam penelitian ini berfokus pada penerapan strategi pemasaran yang 
efektif yang di terapkan oleh pihak Kopsyah BTM AMANAH Tanggulwelahan 
dan KSPPS BMT PETA Trenggalek untuk meningkatkan minat anggota 
pembiayaan terhadap produk simpanan qurban yang ada pada kedua lembaga 
tersebut. 
  
KSPPS BMT PETA 
Trenggalek 
(Indikator Pemasaran) 
Strategi Produk, Strategi 






 (Indikator Pemasaran) 
Strategi Produk, Strategi 
Harga, Strategi Tempat, 
Strategi Promosi 




Produk, Minat Anggota 
Pembiayaan  




Produk, Minat Anggota 
Pembiayaan  
 
Simpanan Qurban  
